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ABSTRAK

Penulis memilih KuroKoffee cabang Papaya Fresh Gallery sebagai objek
penelitian berdasarkan preliminary research yang telah dilakukan. Penulis melakukan
preliminary research terkait penurunan jumlah pengunjung setiap bulannya yang berakibat
pada menurunnya penjualan produk di KuroKoffee Papaya Fresh Gallery dan mengacu
pada dua variabel yaitu variabel sales promotion dan variabel store atmosphere. Kedua
variabel tersebut terpilih untuk diteliti berdasarkan preliminary research yang dilakukan
karena kedua variabel tersebut mendapatkan persepsi yang cukup buruk dari responden.

Jika konsumen merasa KuroKoffee Papaya Fresh Gallery memberikan promosi
berupa sales promotion yang menarik dan juga store atmosphere yang baik sehingga
konsumen merasa nyaman untuk berada di KuroKoffee Papaya Fresh Gallery, maka
konsumen akan memiliki persepsi yang baik dan tanpa ragu akan melakukan pembelian
ulang produk dari KuroKoffee Papaya Fresh Gallery

Metode penelitian yang digunakan dalam penelitian ini yaitu menggunakan
metode deskriptif yang bersifat explanatory untuk menjabarkan hubungan kausal antar
variabel independen dan dependen. Populasi penelitian ini adalah orang yang pernah
mengunjungi dan melakukan pembelian di KuroKoffee Papaya Fresh Gallery dan
bertempat tinggal di Bandung. Metode sampling non-probability sampling dengan metode
judgement sampling. Dalam penelitian yang dilakukan, penulis mendapatkan 102
responden yang pernah mengunjungi KuroKoffee Papaya Fresh Gallery. Untuk menguji
tingkat pengaruh dari setiap variabel, dilakukan uji regresi linear berganda untuk menilai
pengaruh dari variabel Sales Promotion (X1) dan Store Atmosphere (X2) terhadap Niat
Beli Ulang (Y).

Hasil penelitian yang menunjukkan bahwa Sales Promotion (X1) dan Store
Atmosphere (X2) memiliki pengaruh positif terhadap Niat Beli Ulang (Y) produk
KuroKoffee Papaya Fresh Gallery. KuroKoffee Papaya Fresh Gallery wajib untuk
mempertahankan tingkat promosi penjualan sembari terus mengembangkan variasinya,
sementara itu KuroKoffee Papaya Fresh Gallery pun wajib mempertahankan suasana toko
yang dimiliki dan menjalankan protokol kesehatan sesuai anjuran pemerintah untuk
menanggulangi COVID-19.

Kata Kunci: Sales Promotion, Store Atmosphere, Niat Beli Ulang, KuroKoffee Papaya
Fresh Gallery



ABSTRACT

The author chooses KuroKoffee Papaya Fresh Gallery branch as the research
object based on the preliminary research that has been done. The author conducted
preliminary research related to a decrease in the number of visitors each month which
resulted in decreased sales of products at KuroKoffee Papaya Fresh Gallery and referred
to two variables, namely the sales promotion variable and the store atmosphere variable.
The two variables were chosen to be studied based on preliminary research because these
two variables got a pretty bad perception from the respondents.

If consumers feel that KuroKoffee Papaya Fresh Gallery offers promotions in the
form of attractive sales promotions and also a good store atmosphere so that consumers
feel comfortable being at KuroKoffee Papaya Fresh Gallery, then consumers will have a
good perception and will without doubt repurchase products from KuroKoffee Papaya
Fresh Gallery.

The research method used in this research is a descriptive method which is
explanatory to describe the causal relationship between independent and dependent
variables. The population of this research is people who have visited and made purchases
at KuroKoffee Papaya Fresh Gallery and are residing in Bandung. The sampling method
is non-probability sampling with a judgment sampling method. In the research conducted,
the authors found 102 respondents who had visited KuroKoffee Papaya Fresh Gallery. To
test the level of influence of each variable, multiple linear regression tests were performed
to assess the effect of the Sales Promotion (X1) and Store Atmosphere (X2) variables on
Repurchase Intention (Y).

The results showed that the Sales Promotion (X1) and Store Atmosphere (X2) had
a positive influence on the Repurchase Intention (Y) of KuroKoffee Papaya Fresh Gallery
products. KuroKoffee Papaya Fresh Gallery is obliged to maintain the level of sales
promotion while continuing to develop its variations, meanwhile KuroKoffee Papaya Fresh
Gallery is also obliged to maintain the atmosphere of the shop it owns and implement
health protocols according to government recommendations to tackle COVID-19..

Keywords: Sales Promotion, Store Atmosphere, Repurchase Intention, KuroKoffee Papaya
Fresh Gallery
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BAB 1

PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang Penelitian

Kopi masuk ke Indonesia sejak Gubernur Belanda di Malabar (India)
mengirim bibit kopi Yaman atau kopi arabika (Coffea Arabica) kepada Gubernur
Belanda di Batavia (sekarang Jakarta) pada tahun 1696. Sejak saat itu kopi terus
merambah dan berkembang di Indonesia, sampai akhirnya pada tahun 1920,
perusahaan-perusahaan kecil di Indonesia mulai menanam kopi sebagai komoditas
utama (Busungbiu, 2019). Setelah era tahun 2000’an, perkembangan kopi kembali
melejit. Di tahun ini masuklah era modern kopi. Sejak saat itu, kopi menjadi salah
satu minuman favorit banyak orang. Perkembangan perkebunan kopi di Indonesia
sekarang ini semakin pesat, apalagi kopi sekarang ini menjadi salah satu minuman
favorit banyak orang.

Berdasarkan perkembangan kopi yang kini semakin meningkat
terutama di Indonesia, kini kopi dijadikan sebagai peluang bisnis di zaman sekarang
yang berkembang sangat pesat dan bertransformasi secara berkelanjutan.
Banyaknya pelaku usaha bisnis di bidang kopi kini dapat dilihat dari banyaknya
gerai kedai kopi yang buka di Indonesia, berdasarkan data yang didapat dari tirto.id,
mendekati akhir tahun 2019 yaitu bulan Agustus, jumlah kedai kopi di Indonesia
mencapai 2950 gerai. Angka tersebut disebutkan meningkat hampir tiga kali lipat
dibandingkan pada tahun 2016 yang berjumlah 1000 gerai. Akan tetapi banyaknya
kedai kopi yang kini buka di Indonesia membuat persaingan bisnis semakin sengit
dan ketat. Setiap pelaku usaha di tiap kategori bisnis dituntut untuk memiliki
kepekaan terhadap setiap perubahan yang terjadi dan menempatkan orientasi
kepada kepuasan pelanggan sebagai tujuan utama Kotler & Keller (2012).
Maraknya bisnis kopi yang muncul di Indonesia tentu saja berkontribusi besar
untuk Indonesia, bisnis kopi termasuk dalam indsutri makanan dan minuman dan

dari data Badan Pusat Statistik dapat dilihat bahwa Industri Makanan dan Minuman



memiliki jumlah kontribusi tertinggi terhadap industri pengolahan non migas 2014-
2018. Sedangkan jumlah industri makanan dan minuman didalam negeri juga
mengalami peningkatan setiap tahunnya. Hal ini didukung oleh data yang didapat
dari Badan Pusat Statistik berikut:

Gambar 1.1

Data Kontribusi Industri
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®  Industri Makanan dan Minuman
Industri Alat Angkutan
Industri Barang Logam; Kemputer, Barang Elektronik, Optik; dan Peralatan Listrik
Industri Kimia, Farmasi dan Obat Tradisional

®  Industri Tekstil dan Pakaian Jadi

Dari tiap kategori bisnis yang dapat dilihat dari data kontribusi
industri tersebut, bisnis kuliner adalah salah satu bisnis yang memiliki tingkat
pertumbuhan tertinggi di Indonesia khususnya Bandung. Dalam sektor bisnis
kuliner di Jawa Barat, Bandung sebagai kota wisata yang menyediakan berbagai
jenis kuliner. Bandung sebagai penyedia akomodasi makanan dan minuman
terbesar sebanyak 10,59% atau sebanyak 91.793 usaha di Jawa Barat. Banyaknya
peminat kopi membuat pelaku bisnis kuliner banyak membuat café yang menjual
kopi sebagai salah satu menu minuman (Tumoutogu,2018).

Kini sudah banyak sekali coffee shop yang buka di Indonesia
termasuk di kota Bandung, salah satunya adalah KuroKoffee. KuroKoffee adalah
coffee shop yang mengambil tema dari Jepang, dengan nama “kuro” yang berarti

hitam, dan "kohi" yang artinya kopi. KuroKoffee berdiri sejak tahun 2017, dan pada



awalnya hanya memiliki 1 coffee shop saja yang bertempat di Papaya Fresh Gallery
Bandung. Kini, KuroKoffee sudah memiliki 2 cabang lainnya yang tersebar di kota
Bandung, yaitu Kurokoffee 130, Kurokoffee PVJ. Penulis melakukan observasi
kepada ketiga cabang tersebut pada saat sebelum terjadinya pandemi Covid-19 di
Indonesia, berdasarkan observasi dan wawancara yang dilakukan kepada pegawai
KuroKoffee, penulis menemukan bahwa diantara ketiga cabang tersebut
KuroKoffee Papaya Fresh Gallery mengalami penurunan jumlah pengunjung setiap
bulannya. Hal ini tentu saja memiliki dampak buruk untuk penjualan produk di
KuroKoffee Papaya Fresh Gallery. Maka dari itu penulis tertarik untuk meneliti
lebih lanjut mengenai fenomena yang terjadi di KuroKoffee Papaya Fresh Gallery
tersebut. Penulis melakukan olah data mengenai total penjualan kotor dari

KuroKoffee Papaya Fresh Gallery. Berdasarkan olah data yang dilakukan,
didapatkan hasil sebagai berikut:

Gambar 1.2
Penjualan KuroKoffee Papaya Fresh Gallery

Penjualan KuroKoffee Papaya Fresh Gallery (Dalam
Ribuan)
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Sumber: Hasil Olah Penulis

Dapat dilihat dari hasil olahan diatas, terjadi penurunan penjualan di

KuroKoffee Papaya Fresh Gallery. Berdasarkan gejala diatas, penulis melakukan



preliminary research dengan melakukan wawancara kepada 30 responden pada

bulan Januari sampai Februari 2020. Berikut adalah informasi yang penulis

dapatkan dari preliminary research yang sudah dilakukan:

Hasil Preliminary Research

Tabel 1.1

Jumlah
Pertanyaan Jawaban Persentase
No. Responden
Apakah Anda termasuk | Ya 26 87%
1 orang yang suka ngopi?
Tidak 4 13%
Apakah  Anda suka | Ya 23 88%
2 mengunjungi coffee shop
untuk ngopi? Tidak 3 12%
Apakah Anda | Ya 26 100%
3 mengetahui i
Tidak 0 0%
KuroKoffee?
Apakah Anda pernah Ya 24 92%
4 mengunjungi
KuroKoffee Papaya Tidak 2 8%
Fresh Gallery?
Kapan terakhir Kkali | <6 bulan lalu 3 12.5%
5 Anda mengunjungi
KuroKoffee Papaya | > 6 bulan lalu 15 62.5%
Fresh Gallery?
> 12 bulan lalu 6 25%




Jumlah

berdekatan

Pertanyaan Jawaban Persentase
No. Responden
Berapa kali Anda pernah | 1 kali 17 71%
6 mengunjungi 2 kali 5 21%
KuroKoffee Papaya | 3 kali 2 8%
Fresh Gallery? 4 kali 0 0%
5 kali 0 0%
Lebih dari 5 kali 0 0%
Apakah Anda memiliki | Ya 4 17%
7 niat untuk mengunjungi Tidak 5 0%
KuroKoffee Papaya
Gallery kembali? Mungkin 20 83%
Apa faktor yang | jaringan internet | 4 20%
8 membuat Anda ragu | yang buruk
untuk mengunjungi
KuroKoffee Papaya | tidak ada potongan | 14 70%
Fresh Gallery kembali? | harga
(pertanyaan  diajukan
kepada yang menjawab | tidak ada promo | 12 60%
mungkin) pembelian
tempat duduk tidak | 15 75%
nyaman
ruangan sempit 17 85%
meja yang saling | 13 65%




Jumlah

Pertanyaan Jawaban Persentase
No. Responden

variasi produk yang | 6 30%
sedikit
suhu ruangan yang | 11 55%
panas
ruangan  outdoor | 9 45%
berisik
bau ruangan yang | 11 55%
tidak sedap
kebersihan tempat | 8 40%
yang tidak bersih

Apa faktor yang | konsep kedai unik | 3 75%

9 membuat Anda ingin

mengunjungi produk yang baik 4 100%

KuroKoffee Papaya

Fresh Gallery kembali? | pelayanan yang | 3 75%

(pertanyaan  diajukan | ramah dan baik

kepada yang menjawab

ya) dapat  dikunjungi | 1 25%
selagi belanja di
Papaya
lokasi yang strategis | 3 75%

Sumber: Hasil Olahan Penulis




Dari hasil preliminary research pada tabel 1.1, hasilnya adalah 24
dari 30 responden pernah mengunjungi KuroKoffee Papaya Fresh Gallery. Dilihat
dari kunjungan terakhir 24 responden yang pernah mengunjungi KuroKoffee
Papaya Fresh Gallery tersebut, sebanyak 15 responden terakhir kali melakukan
kunjungan lebih dari 6 bulan yang lalu, bahkan terdapat 6 responden yang
melakukan kunjungan terakhir kali lebih dari 1 tahun yang lalu. Dari total
kunjungan para responden, sebanyak 71% (17 dari 24 responden) hanya pernah
melakukan 1 kali kunjungan saja ke KuroKoffee Papaya Fresh Gallery. Saat ditanya
apakah mereka akan melakukan kunjungan kembali ke KuroKoffee Papaya Fresh
Gallery, sebanyak 20 responden ragu-ragu sehingga menjawab mungkin akan
melakukan kunjungan kembali. Lalu penulis menanyakan alasan mengapa 20
responden ragu-ragu untuk melakukan kunjungan kembali, sebanyak 70%
responden (14 dari 20 responden) mengatakan karena tidak adanya potongan harga,
60% responden (12 dari 20 responden) mengatakan karena tidak adanya promo
pembelian. Selain itu 75% responden (15 dari 20 responden) berkata karena tempat
duduk tidak nyaman dan 85% responden (17 dari 20 responden) mengatakan bahwa
ruangannya sempit dan lain-lain (tertera pada tabel). Berdasarkan gejala tersebut,
penulis menduga bahwa KuroKoffee Papaya Fresh Gallery memiliki niat beli ulang
yang rendah dikarenakan rendahnya tingkat sales promotion yang diberikan, dan
juga store atmosphere dari KuroKoffee Papaya Fresh Gallery tidak membuat
konsumen nyaman. Oleh karena itu, penulis tertarik untuk melakukan penelitian
yang berjudul “Analisis Pengaruh Persepsi Konsumen Atas Sales Promotion dan
Store Atmosphere Terhadap Niat Beli Ulang (Suatu Kasus Pada Kafe KuroKoffee
Papaya Fresh Gallery).”

1.2 Identifikasi Masalah

1. Bagaimana persepsi konsumen atas sales promotion dari KuroKoffee

Papaya Fresh Gallery?



2. Bagaimana persepsi konsumen atas store atmosphere dari KuroKoffee
Papaya Fresh Gallery?

3. Bagaimana niat beli ulang konsumen di KuroKoffee Papaya Fresh Gallery?

4. Seberapa besar pengaruh persepsi konsumen atas sales promotion dan store
atmosphere dari KuroKoffee Papaya Fresh Gallery terhadap niat beli di
KuroKoffee Papaya Fresh Gallery?

5. Apakah persepsi atas sales promotion dan store atmosphere mempengaruhi
secara simultan terhadap niat beli ulang di KuroKoffee Papaya Fresh
Gallery?

1.3 Tujuan Penelitian

1. Mengetahui pengaruh persepsi konsumen atas sales promotion KuroKoffee
Papaya Fresh Gallery

2. Mengetahui pengaruh persepsi konsumen atas store atmosphere
KuroKoffee Papaya Fresh Gallery

3. Mengetahui niat beli ulang KuroKoffee Papaya Fresh Gallery

4. Mengetahui besaran pengaruh persepsi konsumen atas sales promotion dan
store atmosphere dari KuroKoffee Papaya Fresh Gallery terhadap niat beli
di KuroKoffee Papaya Fresh Gallery

5. Mengetahui tingkat persepsi atas sales promotion dan store atmosphere
mempengaruhi secara simultan terhadap niat beli ulang di KuroKoffee
Papaya Fresh Gallery



1.4 Manfaat Penelitian

1. Bagi Perusahaan
Penelitian ini diharapkan dapat menjadi bahan pertimbangan dan masukan
bagi perusahaan dalam pengambilan keputusan atau kebijakan yang
berkaitan dengan sales promotion serta store atmosphere.

2. Bagi Penulis
Hasil penelitian ini diharapkan dapat bermanfaat bagi peneliti karena dapat
memperluas pengetahuan serta dapat menguji teori-teori yang diperoleh
selama bangku perkuliahan tentang segala sesuatu yang mempengaruhi niat
pembelian ulang konsumen terhadap suatu produk, terutama sales
promotion dan store atmosphere.

3. Bagi Peneliti Selanjutnya
Penelitian ini diharapkan mampu menjadi referensi bagi peneliti
selanjutnya, serta dapat juga dijadikan acuan dan sumber informasi untuk

penelitian-penelitian selanjutnya.

1.5 Kerangka Pemikiran

Persaingan usaha di bidang kuliner pada saat ini sangatlah ketat.
Tiap usaha kuliner memiliki keunikan serta ciri khas masing-masing. Produk yang
ditawarkan serta pelayanan yang diberikan menjadi faktor utama dalam persaingan
usaha kuliner. Promosi dibutuhkan oleh setiap usaha agar usaha yang dimilikinya
dapat terus tumbuh dan eksis dikenal oleh masyarakat maupun konsumen. Promosi
dilakukan oleh pebisnis dengan memiliki tujuan untuk menyebarluaskan informasi
mengenai suatu produk kepada masyarakat atau calon konsumen potensial,
menjangkau konsumen baru serta menjaga loyalitas, membantu meningkatkan
angka penjualan, membantu mengangkat keunggulan serta membedakan produk
dengan pesaing, Branding, serta untuk mempengaruhi pendapat dan perilaku

konsumen terhadap suatu produk.



Dalam melakukan pemasaran, terdapat beberapa elemen bauran
pemasaran yang dapat digunakan. sales promotion adalah salah satu alat yang dapat
menjadi  pilihan.  Menurut  Kotler dan  Armstrong (2014) tujuan
dari promosi penjualan (sales promotion) bervariasi sangat luas. Bisa untuk
meningkatkan penjualan pendek atau membangun pangsa pasar jangka panjang.
Selain melakukan pemasaran, store atmosphere dibutuhkan oleh setiap pelaku
usaha khususnya di bidang kuliner untuk membuat para konsumen yang
mendatangi tempat usaha kuliner tersebut merasa nyaman, serta menarik konsumen
dengan suasana yang menarik dan jadi membeli produk-nya. Menurut Kotler
(2014) Atmosphere (suasana toko) adalah suasana terencana yang sesuai dengan
pasar sasarannya dan yang dapat menarik konsumen untuk membeli. Menurut
Berman dan Evans dalam kutipan Sugiman & Mandasari (2015) mengemukakan
bahwa store atmosphere dapat diartikan bahwa bagi sebuah toko, penting untuk
menonjolkan tampilan fisik, suasana toko berguna untuk membangun citra dan
menarik minat pelanggan. Store atmosphere terdiri dari empat elemen vyaitu,
exterior, general interior, layout ruangan, dan interior point of interest display.
Dalam hal ini, store atmosphere dapat menjadi faktor penting untuk kenyamanan
konsumen untuk berada di sebuah café atau restoran. Apabila café atau restoran
memiliki store atmosphere yang baik, konsumen akan memiliki persepsi nyaman
dan akan menghabiskan waktu lebih lama di café atau restoran tersebut.

Promosi yang menarik dapat menarik konsumen serta membuat citra
baik pula untuk sebuah café atau restoran. Store atmosphere akan menciptakan
kenyamanan dengan suasana yang ditimbulkan, serta membuat konsumen ingin
menghabiskan waktu lebih lama di dalam restoran atau café yang didatanginya
sehingga akan menimbulkan persepsi yang baik terhadap restoran atau café tersebut
dan tertarik untuk melakukan pembelian ulang dikarenakan pengalaman positif
yang dialaminya. Seperti yang dikatakan oleh Cronin dkk, 1992 dalam jurnal
(Kuncoro, 2013), perilaku pelanggan dimana pelanggan merespons positif terhadap
kualitas pelayanan suatu perusahaan dan berniat melakukan kunjungan kembali
atau mengkonsumsi kembali produk perusahaan tersebut. Pembelian ulang atau

biasa disebut juga niat beli ulang yaitu sebuah perilaku untuk melakukan pembelian
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ulang dikarenakan persepsi atau respon positif atas tindakan masa lalu. Dalam hal
ini respon atau persepsi positif tersebut dihasilkan dari sales promotion dan store
atmosphere.

Berdasarkan Preliminary Research yang dilakukan oleh penulis,
penulis menduga bahwa rendahnya tingkat promosi penjualan yang ditawarkan oleh
KuroKoffee Papaya Fresh Gallery membuat konsumen memiliki persepsi yang
buruk terhadap sales promotion KuroKoffee Papaya Fresh Gallery sehingga
konsumen tidak ingin melakukan pembelian ulang. Selain itu, store atmosphere
yang dimiliki oleh KuroKoffee Papaya Fresh Gallery juga kurang baik karena
banyaknya konsumen yang merasa kurang nyaman untuk berada di KuroKoffee
Papaya Fresh Gallery dikarenakan penempatan meja dan kursi yang dirasa sempit
dan tidak nyaman dan lain sebagainya. Persepsi konsumen akan sales promotion
dan sales atmosphere yang buruk menyebabkan konsumen tidak memiliki niat beli
ulang yang tinggi terhadap produk KuroKoffee Papaya Fresh Gallery. Jika
konsumen merasa KuroKoffee Papaya Fresh Gallery memberikan promosi berupa
sales promotion yang menarik dan juga store atmosphere yang baik sehingga
konsumen merasa nyaman untuk berada di KuroKoffee Papaya Fresh Gallery, maka
konsumen akan memiliki persepsi yang baik dan tanpa ragu akan melakukan
pembelian ulang produk dari KuroKoffee Papaya Fresh Gallery. Jadi dapat
disimpulkan semakin tinggi tingkat sales promotion dan semakin baik store
atmosphere suatu café atau restoran, maka konsumen akan semakin berani untuk

membuat keputusan pembelian ulang di tempat tersebut.
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Model Konseptual

Sales

Promotion Niat Beli

(X1) \ Ulang
Store / (Y)
atmosphere

(X2)

Sumber: Hasil olah penulis

Hipotesis :
H1+: Terdapat pengaruh positif dari sales promotion terhadap niat beli ulang
H2+: Terdapat pengaruh positif dari store atmosphere terhadap niat beli ulang

H3+: Persepsi konsumen pada sales promotion dan persepsi konsumen pada store

atmosphere mempengaruhi secara simultan terhadap niat beli ulang

H4+: Terdapat perbedaan pengaruh antara persepsi konsumen pada sales promotion

dan persepsi konsumen terhadap store atmosphere terhadap niat beli ulang

H5+: Terdapat hubungan antara sales promotion dan store atmosphere
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